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321世紀はじめてのシンポジウムになります。長岡大
学は企業経営に関する情報管理、流通マーケティング、
企業経営の新しいマネージメントと新しい事業の開
発、地域経済全体の活性化といったテーマをとらえて、
それに関する専門的な知識、あるいは技術などを身に
つけて、企業や地域の産業系活動の実際面で活躍でき
る人材を育成することを目指しております。
特に、現在の社会は急激かつ多様に変化し、益々グ
ローバル化が進んでいます。こういう新しい時代に立
ち向かうためには、創造性や先見性、課題を自ら解決
していく能力、実践力などを育成していく必要がある
と思います。
また、ご存知のように、様々な企業経営におきまし
ても、環境の問題やその周辺の問題が大変に重要にな
っています。その他にも政治や行政の問題、もっと広
く申しますと、人間の倫理の問題、心理その他の社会
問題、さらには音楽、美術など広い知識を身につけて
いかないと、いろいろな問題に的確に対処していけな
いと思います。これは企業人、産業人、その他どのよ
うな分野においても言えることです。そういったこと
を身につける教育をしていきたいと考えます。その基
礎として、豊かな人間性、倫理観、共に助け合う精神
を重要視しています。
私共は長岡短期大学以来、地域発展に役立つ人材の
育成という理念を継承し、地域と共に生き、地域に根
ざし、社会に開いていく大学として進んでいきたいと
考えています。地域研究センターにつきましても、こ
うした考え方を基に、地域独自の経済、経営問題を中
心に、地域企業、地域産業等、世界との関連について
も研究を重ねています。また、事業としては、公開講
座や実践セミナー、企業の方々をお呼びしての企業研
究会の開催、地域からの受託研究調査、機関誌の発行
など各種の活動を行っています。
このシンポジウムも、今回で10回目になります。そ
の時々の情勢に相応しいと思われるテーマを取り上げ
てお話しさせていただき、同時に皆様方のご意見を
うかがいながら、地域の発展に役立てたいと考えてい
ます。
今回のシンポジウムは、新時代への挑戦－地域企業
からの脱皮－をテーマにし、大学外からもお二人の講
師の方においでいただいております。お忙しい中、誠
にありがとうございます。このシンポジウムが会場の
皆様方のご協力をいただいて、有意義なものになりま
すことを祈っております。
終わりに、長岡短期大学地域研究センター発足当初
から、変わらぬご支援をいただいております新潟県、
長岡市、長岡商工会議所をはじめ、地域の皆様方に対
しまして、心から御礼を申し上げまして、ご挨拶とい
たします。どうぞよろしくお願い申し上げます。
【主催者ごあいさつ】
本学学長・当センター所長　　　　中　西　貞　夫
基　　調　　報　　告
ただ今、ご紹介いただいた早川です。皆様のような
企業経営者の方々の前で、私が講師を務めることは夢
にも考えておりませんでした。大学では金融論や財政
学、経済開発論など、ややマクロでものを見る科目の
担当をしておりまして、従来から企業の経営といった
経営学の観点から詳しく考えたことがありません。
はじめに、レジメにそって、自己紹介からはじめさ
せていただきます。実は、私は昨年の３月末まで銀行
員をしておりました。三菱銀行と合併した東京銀行に
31年間勤めた後、新しくできた東京信託銀行の運営を
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4任された１人として７年間勤めました。中小企業と言
うべき信託銀行ですから、そこでの経験を話すように
と、今ここに立つことになったわけです。したがいま
して、学問的な話はできないと思いますが、経験を通
じて、皆様のご参考になるようなことが話せたらいい
と思っています。本格的な話は後ほどの２人にお任せ
して、いたらぬ点はご容赦ください。
長岡大学地域研究センター・シンポジウム（平成１３年１０月１１日）
「新時代への挑戦―地域企業からの脱皮―」
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●　経営に王道なし：自社の特性の確立と維持拡充
●　市場の変化：世界的な広がりと急速な変化
●　IT化：不可欠だがあくまで手段
●　経営手法の強化：情報の集約とスピード
●　実現手段：人材育成に尽きる
●　人材育成策の基本：挑戦する社風の確立、熟慮の上の挑戦、責任を問わない、敗者復活の機会、
日ごろが大切
１．講演者自己紹介
２．市場変貌の中身
（１）通信手段と情報処理技術の進歩による対象となる市場範囲の急拡大
（２）情報収集・処理・蓄積・発信コスト削減による新商品・製品供給の多様化と商品寿命の短期化
―その背後に消費者の好みの多様化・急激な変化あり―　　
（３）流通コストの低減と競争激化
３．市場変貌と対応策実行の実体験
（１）セキュリティー・レンディング（現金担保付き有価証券貸借）の概要
（２）兄弟が競争相手に―グループ全体での効率性―
（３）挑戦することこそ重要―私がいた銀行が特定商品とはいえトップになった理由―
（４）なぜアメリカの銀行は強いか、なぜ日本の銀行はだめになったか
４．IT（事務用機器、計算機、通信機器）化の目的―情報の集約とスピード経営―
（１） ITはあくまで手段―誰にも負けない特色のある商品・サービスの提供が大前提―　
（２） ITを活かすためには人的・知的資本が不可欠　
（３） IT化は走り出すと止まらない・止められない―コストが予想以上にかかるー
５．IT化投資の日米比較―日本経済新聞　平成１３年７月１３日『経済教室』の記事
（１）国全体でも、個別産業別でも見劣りする日本
（２）IT化投資は特定産業に集中―今からでも遅くないIT投資―
5このテーマをとらえた場合、枠で囲った幾つかのキ
ーワードにつきると考えています。簡単に言えば、経
営に王道なしです。偉そうなことを言いますが、この
ような変化の激しい時代に、皆さんの会社のどこにで
も通用するような共通の経営手法はないと思うので
す。それぞれに伝統があり、社員の性格、質、社長さ
んの考え方など全部異なります。さらに、各々の会社
の財務体力、技術力、販売力にしたがって、独自の戦
略を持っていますので、恐れ多くも一まとめにして申
し上げることはできないと思います。
その中であえて１つだけ共通点を上げるとすれば、
やはり自分の会社にしかできない何かを持つことにつ
きると思います。これは銀行も同じです。日本の銀行
が駄目になったのは、それを持っていなかったからです。
２番目に市場の変化を上げました。これには様々な
言い方がありますが、要はどう変化しているかです。
今までは目に見える範囲に市場があったわけですが、
通信手段等の発達によって、地球の裏側の知らないと
ころにも市場ができています。そこから突然競争相手
が現れたり、逆に注文が舞い込むといった時代です。
今までより、もっと広い視野で見なければ、的確な動
きが把握できなくなったのです。去年のヒット商品が
６．私の経験から
（１）小銀行が行内LANを入れた効果
①中間管理者の機能軽減、②情報伝達の迅速化、③取引経緯の記録充実、④効率的営業
（２）Ｅ－ｍａｉｌ機能が必要になった理由
①契約書・取引データの大量・迅速処理、②非公式情報網の確立、③海外との取引拡充　
（３）悩みぬいたセキュリティー対策
①顧客情報の保護・事務処理合理化・利便性・コストの調和についての経営理念が必要　
②万全なセキュリティー対策は無い
（４）人材の重要性―本当に役に立つ人材は決して多くはない―
①業務（商品や取引内容の特性や関連事務処理方法）とソフト・ハード両面がわかる人が重要、②潜
在力のある人を雇い自社で育てることが重要、③毎日の仕事のなかで創意工夫を、④納得性の高い評
価を、⑤リスクを踏んでやらせること、⑥挑戦する者を厚遇、⑦敗者復活の機会を与え続ける、
以上
25
20
15
10
5
0
0 2 4 6 8 10 12 14 16 18
日本・％
建設鉱業
農林
不動産
紙パ
一次金属
金属
繊維
電・ガス・水
輸送機械
一般機械
化学
商業
精密機械 電気機械
サービス
運輸通信 金融保険
その他製造
食品 日本：1998年
米国：1997年
米国IT比率＝日本IT比率米
国
・
％
窯業
石油
情報関連ストックの純資本ストックに対する比率
（出所）宮川　努「IT化での生産性向上―企業変革への努力が不可欠」
日本経済新聞『経済教室』 平成13年７月13日号
情報関連ストック（事務用機器、電子計算機、電子通信機器）の
純資本ストックに対する比率（日米比較）
資料 ：
6もはや今年は売れなくなるというように、変化の激し
い時代になったと言えます。
そういった状況の中で経営をしていくためには、や
はり情報を収集する手段をいつも磨いておく必要があ
ります。それがIT化であり、使わなければ意味が無い
わけですが、使ったからといって会社や商品の価値が
上がるわけでもありません。IT化はあくまでも手段で
あることを理解する必要があると思います。
そこで、情報収集の手段を手に入れたことにより、
具体的にどのような経営をすべきかを考えた場合、今
までとは違い、情報量が莫大に増えたことから、情報
を的確に処理しながら、スピードのある経営をしない
と市場では残れませんといえます。それは、どの教科
書にも載っていますし、良く分かっていても、なかな
か実行できないのがこういった問題だと思います。そ
れをいかに実行するかが非常に大事なところです。
私自身の経験は、所詮、親銀行の100％子会社で、
信用面では、はじめから補強されている状態でしたの
で、組織を少し運用したという程度のことですから、
皆様と同じような経営者だったと言うつもりは夢にも
思いません。ただ、これはささやかな経験で身にしみ
て感じたことです。
そういった経営を実現するために何が必要かについ
ては、いろいろな言い方があると思いますが、結局は
人につきると思います。しかも精鋭は多くいる必要は
なく、駄目な人も含めて一つに束ね、正確な判断をし
て、新しいことにチャレンジし、会社を引っ張ってい
く人材が何人かいることが大事だと思います。
こういった人間をどう育てるかについては、トップ
の人が挑戦する社風を日頃から作っていく必要がある
と思います。ある日突然、社長の号令で挑戦しろと言
われても、誰もやらないと思います。日頃から、新し
いことに挑戦していく社風を作っていかないと、変化
の時代には対応できない気がします。
ここで言っている挑戦とは、闇雲に弾を撃てばいい
というものではなく、アメリカやイギリスのアフガニ
スタン攻撃のように、あらゆる情報を集中させて、ピ
ンポイントに絞って、はずれないように弾を撃つこと
が大事です。でたらめな挑戦は暴走になりがちで、無
駄弾が増えると会社は倒産してしまいます。やはり、
最大限の自分達の能力を傾けて、ピンポイントにして
挑戦することが必要です。
しかしそのようにしても、うまくいかないことの方
が多いと思います。新しいことをするのに、100％的
中することなどはあり得ません。10の内、１つか２つ
くらい成功すればいいと考えますので、敗者が増える
ことは言うまでもありません。そこで、トップには、
失敗した責任を問わないだけの度量が必要だと思いま
すし、さらに、敗者復活の機会を与えることが挑戦意
欲にもつながってくると思います。
日常業務を通じて、仕事の仕方を指導していくこと
につきると思います。それだけやれば、絶対に会社は
良くなるはずです。これも経営学の教科書に全部載っ
ていますが、現実はなかなかできないのです。そのた
め、いかにして実践するかが大事になってきます。
次に、私が経験したことを通じて、参考になること
を説明します。まず、市場変貌の中身として３つ上げ
ました。これらを集約すると、副題の「知らない会社
が顧客や競争相手になる時代」になります。変化が早
い、変化の規模が大きい、市場が地球の裏側まで広が
った状況の中に、それぞれの会社が浮いている状態だ
と認識すべきだと思います。
私のささやかな経験からお話しますと、東京信託銀
行は親からもらった資本金が100億円、行員25人で立
ち上がりました。全く何の仕事も無い状態からスター
トしましたので、最初の半年間はやることが無く、何
をやるのか悩みました。その間に、関連会社やごく個
人的に親しい会社に取引をやってもらったりしました
が、そんなものはコアビジネスにならないのです。
しかし、私が辞める去年の３月期には、資本勘定で
150億円になり、アフタータックスで50億円を貯めた
のです。税引き前では120億円ほど稼いだことになり、
私なりにたいしたものだと思っています。
１つうれしかったことは、銀行は定期的に当局の検
査があり、その時の主任検査官が言ってくれた言葉で
す。日本の銀行はどこに行っても、「失敗を恐れず、
新しいビジネスに挑戦する」と言うけれども、それを
やっている銀行はどこにも無い。東京信託銀行だけは、
１つ、２つ花が咲いて、新しいことに挑戦していると
褒めてくれました。しかも、私が辞める年には行員が
80名になり、ちゃんとした給料を払っていました。
その中で私共が何をしていたか、最も強かったもの
は何かについて、少し専門的な話になりますが、お話
したいと思います。日本の投資家は、ドイツやイギリ
ス、米国などの外国の国債をたくさん持っています。
通常は、それぞれの国に預かり機関を設けて、そこで
保管してもらい、ときにお任せスタイルで少しずつ運
用してもらっていましたが、世の中が厳しくなってき
7ましたので、それをもっと高く運用できる方法を求め
だしたわけです。
手持ちの債券をそれぞれの国の証券会社に期間を決
めて貸し出しをします。証券会社は、そんなに大きな
信用力はありませんので、現金担保で行うのです。例
えば、国債２億ドルを１か月間貸し出した場合、担保
として２億ドルの現金が入ってきます。その担保で入
った現金を無担保で主として銀行に貸し出します。銀
行からもらう利息と証券会社に払う料金（担保の現金
に払う利子と国債を貸してやる品貸料収入の差）との
差額が「もうけ」で、それを東京信託に預けてくれた
投資家に、信託銀行の手数料を引いて払います。うま
くすると年率１％ほど儲かる仕事になります。
市場がガタガタしますと、最高級の信用力がある銀
行の調達コストと信用力の低い銀行の調達コストには
大きな差が広がるのです。これをジャパンプレミアム
といいます。これを利用して大変に儲かるのです。あ
る意味では、人様の不幸が起こると儲かりやすいとい
う、あまり品の良くない仕事をしていたと言えますが、
そのため、預けてくれた日本の投資家にも、従来より
は多い運用益を払うことができたし、我々も儲かった
わけです。
その取引は、そもそもどのようにしてはじまったの
かについてお話します。私共のグループの中に、ニュー
ヨークでこの保管業務をしている兄弟会社があり、当
初はその仕事をうばってはじめたのです。正に、ニュ
ーヨークの兄は弟に仕事を獲られた形になり、本当に
怒っていました。しかし、我々からすると、何にもせ
ずにいたら、投資家は他のグループで運用したはずだ
から、そこに我々が新しいアイディアを出してひきと
めたのだから、グループ全体では、仕事の量は不変で、
なおかつグループ全体では収益が上がったのですか
ら、ニューヨークの兄貴分が騒いでも何ら問題はない
と思っていました。
変貌する市場は、兄弟からも裏切られることがある
のです。10年前だったらあり得ないことで、お客さん
に頼んで、あまりカストディアン（保管銀行）を変え
ないようにお願いしたり、お客さんもあまりうるさい
ことを言わなかったと思います。少しでも利回りを高
くしなければならない圧力がありますので、同じグル
ープの中の奪い合いには、お客さんは取り合ってはく
れません。やはり、新しいアイディアを出さない方が
負けるのです。
そのアイディアを出してくれた人は、性格がきつく、
とっつきにくい人でしたが、市場の仕組みを良く勉強
していて、高い専門性を持っていた。子会社に出向し
て、その能力が認められ、花が咲いたわけです。この
業務ではどの銀行にも負けない仕組みをつくってくれ
たのです。
１年の準備期間がかかりましたが、海外で決済など
が起こりますので、夜中に通信することが多く、しか
も取引相手は外国系証券会社や銀行ですから、英語も
堪能でなければできません。その仕事に躊躇しない人
間が必要なのです。幸か不幸か、東京銀行の行員は、
そういったことに馴れていますので、新しいお客さん
でも人見知りをしません。中途採用で英語も仕事もで
きる人を採りました。しかも、１つの基本契約を交わ
すのに、日本のように簡単な契約書１枚ではなく、60、
70ページもの契約書を作成します。弁護士に頼んで、
詳細をチェックしてもらった上で契約を交わします。
考えられるありとあらゆることは契約書に全部載って
いますので、見ず知らずの人でも取引を開始すること
ができるわけです。そういった態度が大事なのです。
グローバル化と格好いいことを言っていますが、要
は相手が誰であっても人見知りをしないことなので
す。詰めるべきところは、契約書できちんと詰める仕
事の仕方をすることがグローバル化に対応した経営の
原点だと思います。学者が言う格好いい話ではなく、
現実に皆さんが仕事をする上で、そういったとらえ方
をすることが大事だと思います。このような基礎的な
ことができなければ、グローバル化やIT化といった上
べだけの話をしていても何の意味も無いという感じが
します。
最後にITについて、レジメの最後の図をご覧くださ
い。これは償却後の純資本ストックに対して、事務用
機器、電子計算機、電子通信機器の３つの合計した金
額の比率がどれくらいのシェアになっているか、日米
を比較して示した図です。この図のデータは、通産省
を中心に、一部の学者が参加して計測したものです。
これを見ますと、IT化投資と言っても、機械、電気、
サービス、運輸通信、金融保険など一部の業種に集中
しているのが分かります。しかも、日本では一番高い
金融保険でも17％くらいしかないのに、アメリカでは
25％のストックになっています。日本はある意味で遅
れていると言えます。しかし、ストックされたITの機
械がどの程度稼動しているかが、本当のIT化ですから、
中身はこの数字では分かりません。
そこで、改めてIT化はどんな意味があるのか。最近
本日は、2025年の新潟県の社会経済を、このたび開
発した新潟県計量経済モデルを用いて予測した結果を
報告させていただきます。
計量経済モデルをご存知ない方もいらっしゃると思
いますので、最初に、仮説例で計量経済モデルの概要
を説明させていただきます。図表１をご覧ください。
モデルの想定の中に所得定義式があります。海外との
取引を除きますと、所得＝消費＋投資になると言えま
す。消費は所得によって決まりますので、消費関数式
は、消費＝1.5＋0.45×所得で表されます。モデルの中
で決定される変数を内生変数と言い、所得と消費にな
ります。また、モデルの外から与えられる変数を外生
変数と言い、投資が対応します。消費関数については、
私が作ったモデルでは、1975年から1998年までの新潟
県の各変数のデータを使っていますが、ラグを１年と
る式がありますので、実際は1976年からとなります。
それを最小２乗法という統計的手法を用いて、基礎消
費にあたる1.5と限界消費性向0.45が決まります。つま
り、所得が１万円増えれば、4,500円の消費が増えると
いう関係です。最小２乗法は、回帰分析という用語が
使われることもあります。
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の雑誌などを見ると、結論としては、ITを使って、自
分から情報発信した効果よりは、他人が一生懸命IT投
資したことをうまく利用する方がよほど効果が高いと
いえるのです。日経新聞には、1980年から1998年の間
の日本の産業の生産性上昇や成長の要因は、その61％
が外部効果であるとの記事が載っています。
ここで言っている外部効果とは、他人がIT投資した
効果を自分が利用したことが、成長要因の61％を占め
たという意味です。自らのIT投資の効果は自分の成長
や生産性向上要因の20％も無いのです。後は、労働生
産性や資本のストックが若干効果を上げたという内容
です。
イギリスの雑誌にも載っていました。大企業に対す
るヒアリング調査の結果、IT化の恩恵を一番感じたの
は、IT投資をして商売をはじめた人ではなく、GEやゼ
ネラルモーターズといった既存の大手企業が事務効率
化に役立ったといった回答が多かったのです。
そこで、IT化を自ら打って出るものに使うのか、他
人が打って出たものをうまく利用するのかを決めるべ
きです。お勧めとしては、他人がやったことをうまく
利用する方からIT化を考えた方がいいと思います。ま
た、攻めるのは後でもいいと思います。この中に、IT
化はまだで、遅れたと考えている方がおられたら、ま
だまだ手遅れではありません。皆がやっていることを
うまく真似してやればいいのです。これが今のところ
の状況です。
例えば、アメリカに鉄道ができた時に、最も初期の
段階で恩恵を受けたのは国民です。新製品の歴史を見
ても、はじめのメリットは消費者にくるのです。それ
から後に、鉄道会社が儲かるようになっていくのです。
現実に、鉄道ができた２、30年の間に、幾つもの鉄道
会社が倒産しています。サービスを提供した方が倒産
しているのです。IT化も同じです。利用する消費者に
メリットがあり、提供する方は四苦八苦している状況
だと思います。
IT化と一言で済ますのではなく、何のIT化をするの
かを考える必要があります。また、資本を装備しても
使う人がいなければ宝の持ち腐れで、設備投資をする
からには、それをうまく使う人材がいなければ、何の
効果も無いことになります。
時間が無くなってきましたので、後はパネルディス
カッションの場を通じて、若干の補足をさせていただ
きたいと思います。要は、人を育てること、IT化はま
だ遅れていないことを皆さんの頭に入れていただきた
いと思います。その２点に、私の話を集約させていた
だきます。以上で、終わりにします。どうもありがと
うございました。
厳しい新潟経済の先行き
－大胆なシミュレーションが示す地域の未来像－
長岡大学助教授　　　鯉江　康正
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